LAPORAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN PERUSAHAAN ASURANSI ASEI INDONESIA KANTOR CABANG JAKARTA 3 DIVISI PEMASARAN by SUHENDRA, OSKAR
 
 
LAPORAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 
PERUSAHAAN ASURANSI ASEI INDONESIA                                           
KANTOR CABANG JAKARTA 3 DIVISI PEMASARAN 
 













Laporan Praktik Kerja Lapangan ini ditulis untuk memenuhi salah satu persyaratan 
mendapatkan Gelar Sarjana Pendidikan pada Fakultas Ekonomi Universitas Negeri 
Jakarta. 
 
PROGRAM STUDI PENDIDIKAN TATA NIAGA 
FAKULTAS EKONOMI 







OSKAR SUHENDRA 81351456695. Laporan Praktik Kerja Lapangan (PKL) pada 
Bagian Pemasaran, Perusahaan Asuransi Asei Indonesia , Program Studi Pendidikan Tata 
Niaga, Fakultas Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta, Desember  2017.  
Praktikan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan di Perusahaan Asei Cabang Jakarta 3. 
Pelaksanaan PKL berlangsung selama satu bulan terhitung sejak tanggal 9 Januari –  10 Febuari 
2017, dengan 5 hari kerja yaitu hari Senin-Jum’at mulai pukul 08.00 WIB – 17.00 WIB. 
Kegiatan yang dilakukan praktikan selama melakukan kegiatan PKL antara lain: menerima 
telepon dari calon konsumen ,memasukan data purchase order dan datang ke broker mengambil 
purchase order rekap email masuk . 
Tujuan dilaksanakan PKL adalah agar praktikan memperoleh wawasan, pengetahuan, 
serta pengalaman dari semua kegiatan yang dilakukan selama melaksanakan kegiatan PKL, 
praktikan dapat meningkatkan kemampuan dan keterampilan dalam dunia kerja yang sesuai 
bidangnya. Selama melaksanakan PKL, praktikan mengalami kendala dalam memahami 
kegiatan yang dilakukan oleh bagian pemasaran. Seperti instruksi yang kerap kali telat 
sehingga membuat praktian harus menunggu untuk melakukan suatu kegiatan. Jam istirahat 
yang kerap kali telat dan masuk pada jam yang telah di tetapkan sehingga membuat praktikan 
harus mengelola waktu dan membagi waktu dengan sebaik mungkin. Email sama yang masuk 
kekantor cabang namun memiliki keperluan yang berbeda sering kali membuat praktikan 
kurang teliti dan membuat praktikan harus memeriksanya kembali sebelum hasil rekap email 
tersebut di serahkan kepada Bapak Yadi selaku kepala bidang pemasaran . 
. 
 Praktikan mengambil kesimpulan bahwa Praktik Kerja Lapangan (PKL) merupakan 
proses pembelajaran nyata dan dapat menambah wawasan, pengetahuan dan keterampilan bagi 



























Puji syukur kehadirat Allah SWT, yang telah melimpahkan rahmat dan hidayah-Nya 
sehingga Praktikan dapat menyelesaikan Laporan Praktik Kerja Lapangan Bagian Administrasi 
Umum Kantor Akuntan Publik Usman dan Rekan. 
Laporan ini sebagai hasil pertanggungjawaban praktikan selama melaksanakan PKL di 
Perusahaan Asei Cabang Jakarta 3 . Laporan ini diharapkan dapat bermanfaat bagi praktikan 
khususnya dan juga bagi para pembaca untuk menambah pengetahuan.  
Penyelesaian laporan ini terwujud atas bantuan dan bimbingan dari berbagai pihak, 
untuk itu penulis ucapkan terima kasih kepada: 
1. Dr.Corry Yohana ,MM, selaku dosen pembimbing dalam penyusunan laporan praktik kerja 
lapangan.  
2. Drs.Setiyadi selaku kepala Cabang Perusahaan Asuransi Asei Jakarta 3 
3. Dr.Dedi Purwana E.S,M BUS selaku Dekan FE Universitas Negeri Jakarta  
4. Karyawan Kantor Asuransi Asei dan Rekan. 
5. Orang tua, teman-teman, serta semua pihak yang membantu dan mendukung Praktikan 
dalam menyelesaikan laporan praktek kerja lapangan. 
Praktikan menyadari bahwa dalam penyusunan laporan praktik kerja lapangan ini 
masih kurang sempurna, karena kesempurnaan hanya milik Allah SWT. Praktikan 
mengharapkan kritik dan saran yang bersifat membangun dan mendukung demi kesempurnaan 
laporan ini. 
Praktikan berharap semoga laporan praktik kerja lapangan ini dapat bermanfaat bagi 
semua pihak untuk memperoleh wawasan, dalam lingkungan Fakultas Ekonomi Universitas 





Jakarta, November 2017 
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A. Latar Belakang PKL 
Pada zaman sekarang ini seorang mahasiswa dituntut untuk memiliki kemampuan 
akademis maupun kemampuam non akademis. Kemampuan akademis diperoleh dari 
kegiatan akademis dari berbagai instansi pendidikan. Sedangkan kemampuan non 
akademis dapat diperoleh dari kegiatan ekstra diluar kegiatan akademis seperti 
kemampuan berorganisasi. Kemampuan berorganisasi merupakan bekal bagi seseorang 
untuk nantinya melalui dunia kerja. Karena dalam dunia kerja kita dituntut untuk mampu 
berinteraksi, berkomunikasi, dan bekerja sama dengan orang lain. 
Dalam berorganisasi tidak hanya dapat diperoleh dari dunia pendidikan tetapi juga 
dapat diperoleh dari dunia kerja. Melalui dunia kerja mahasiswa dapat belajar dan secara 
langsung melihat dan mengamati segala hal yang berhubungan dengan dunia kerja. Oleh 
karena itu Program Studi Pendidikan Tata Niaga mewajibkan mahasiswa untuk 
melaksanakan Praktek Kerja Lapangan (PKL) yang bertujuan untuk mengenalkan 
mahasiswa kepada dunia kerja.  
Salah satu cara yang diterapkan guna mempersiapan mahasiswa siap dalam dunia 
kerja adalah praktek langsung kelapangan guna menerapkan ilmu yang didapat saat 
mengikuti pelajaran. Hal seperti ini pula yang diterapkan oleh Universitas Negeri Jakarta 
guna mempersiapkan lulusan yang mempunyai keterampilan yang tinggi di cabang ilmu 
yang mereka dalami adalah melalui Praktik Kerja Lapangan (PKL). Didalam kegiatan 
PKL ini mahasiswa di beri kesempatan langsung untuk terjun langsung dalam dunia kerja 
selama satu bulan guna menerapkan ilmu yang telah mereka pelajari selama di bangku 
kuliah dan mencoba untuk dapat menganalisis kompetensi-kompetensi yang sebenarnya 
 
 
saat ini dibutuhkan oleh dunia kerja yang pada akhirnya akan memeberikan manfaat bagi 
mahasiswa itu sendiri. 
Dengan mengikuti program Praktik Kerja Lapangan ini mahasiswa diharapkan dapat 
lebih mengenal, mengetahui serta berlatih beradaptasi dan menganalisa kondisi 
lingkungan dunia kerja yang ada pada suatu perusahaan maupun instansi, sebagai upaya 
untuk mempersiapkan diri dalam memasuki dunia kerja tersebut. Selain itu, kegiatan PKL 
juga diharapkan mampu menghasilkan kerjasama antara Universitas Negeri Jakarta  
dengan perusahaan swasta ataupun instansi pemerintahan yang ada. Sehingga ketika etos 
kerja dari para praktikan baik, maka akan menimbulkan citra positif terhadap Universitas 
Negeri Jakarta. 
B. Maksud dan Tujuan Praktik Kerja Lapangan  
Berdasarkan latar belakang pelaksanaan Praktik Kerja Lapangan di atas, maka 
pelaksanaan kegiatan PKL dimaksudkan untuk :  
1. Melakukan kegiatan praktik kerja yang sesuai dengan latar belakang pendidikannya. 
2. Menyiapkan mahasiswa yang siap bersaing dalam dunia kerja dengan menggali 
pontensi diri saat melaksanakan praktik kerja.. 
3. Mengaplikasikan ilmu yang telah didapat di bangku kuliah  
4. Untuk lebih mengenalkan mahasiswa terhadap dunia kerja yang nyata 
Sedangkan tujuan dilakukannya kegiatan Praktik Kerja Lapangan yaitu :   
1. Terselesaikannya tugas yang telah dibebankan kepada penulis. 
2. Penulis lebih dapat mengaplikasikan teori yang didapat di perkuliahan dengan 
kenyataan yang terjadi didunia kerja. 
3. Penulis mendapat wawasan dan pengalaman tentang dunia kerja yang sebenarnya. 
4. Penulis mendapat relasi yang mungkin nantinya dapat berguna ketika penulis 
memasuki dunia kerja. 
 
 
C. Kegunaan Praktik Kerja Lapangan 
Praktik Kerja Lapangan yang dilakukan mahasiswa diharapkan dapat memberikan 
hasil yang positif terhadap praktikan, bagi Fakultas Ekonomi, serta bagi instansi tempat 
praktik sebagai berikut : 
1. Bagi Praktikan : 
 
a. Mendapatkan pengalaman bekerja di Perusahaan Asei dan dapat menerapkan 
ilmu yang di dapat di bangku kuliah, serta mendapat pengetahuan baru yang tidak 
didapatkan di perkuliahan. 
b. Mengetahui secara langsung kegiatan pemasaran serta pelayanan yang diberikan 
Perusahaan Asei   
c. Mempelajari suatu bidang pekerjaan, terutama pada tempat PKL yaitu di Bagian 
Pemasaran perusahaan asuransi 
2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Jakarta : 
a. Adanya praktik kerja lapangan ini diharapkan untuk meningkatkan hubungan baik 
antara Universitas Negeri Jakarta dengan Perusahaan Asei  
b. Mengetahui atau menilai kemampuan mahasiswa dalam menyerap dan 
mengaplikasikan ilmu yang diperoleh di bangku kuliah. 
c. Sebagai sarana untuk menghasilkan lulusan yang memiliki kemampuan dan 
kualitas kerja baik 
3. Bagi Instansi : 
a. Menjalin hubungan baik antara perguruan tinggi dengan Perusahaan Asei 
menghasilkan kerjasama yang saling menguntungkan. 
b. Adanya praktik kerja lapangan ini dapat memberikan masukan serta evaluasi dan 
pemikiran dari mahasiswa untuk Perusahaan Asei. 
 
 
D. Tempat Praktik Kerja Lapangan 
Praktikan melakukan kegiatan PKL disebuah kantor instansi pemerintahan. Berikut 
ini merupakan data informasi pelaksanaan PKL :  
  
Nama Instansi : Perusahaan Asuransi Asei  
Alamat  : Jl. Bulevar Selatan Ruko Sinpasa Blok. C.01 Summarecon 
Bekasi No. Telp  :  021 – 2957-2284 
Website :  www.asei.co.id 
Bagian Tempat PKL : Bagian  Pemasaran,  PT.Asuransi Asei Indonesia Kantor 
Cabang Jakarta 3 
Alasan praktikan melakukan praktik kerja lapangan pada Bagian Pemasaran, PT 
Asuransi Asei Kantor Cabang jakarta 3 ini karena sebagai sarana yang tepat bagi praktikan 
untuk mengenal dan memahami serta memperoleh pengalaman mengenai penerapan 
pemasaran  
E. Jadwal Waktu Praktik Kerja Lapangan 
1. Tahap persiapan 
Pada tahap ini praktikan mencari informasi seputar tempat instansi/perusahaan 
yang sesuai bidang pendidikan yang menerima PKL. Setelah menemukan yang sesuai 
maka, mempersiapkan segala ketentuan surat-surat pengantar dari Fakultas Ekonomi 
untuk kemudian diberikan kepada pihak BAAK. Setelah mendapat persetujuan dari 
Fakultas Ekonomi dan BAAK, praktikan mendapatkan surat pengantar Praktik Kerja 
Lapangan (PKL) yang akan diberikan kepada Kepala Bagian Umum Perusahaan Asei 
Kantor Cabang Jakarta 3. 
Tahap persiapan ini meliputi pendaftaran PKL sampai dengan tahap komunikasi 




2. Tahap pelaksanaan 
Praktikan melaksanakan PKL selama 1 bulan sejak tanggal 9 Januari 2017 
sampai dengan 10 Febuari 2017, dengan 5 hari kerja (Senin-Jum’at). Di PT.Asuransi 
Asei Kantor Cabang Jakarta 3, dan dengan waktu kerja yaitu masuk pukul 08.00 dan 
selesai pukul 17.00  
 
Tabel I.1  
Jadwal Jam Kerja Praktik Kerja Lapangan 
 
Hari Jam Kerja Keterangan 
Senin s.d Jumat 
08.00 - 12.00 WIB  
12.00 - 13.00 WIB Istirahat 
13.00 - 17.00 WIB  
 
1. Tahap penulisan laporan kegiatan PKL 
 Penulisan Laporan PKL dimulai pada tanggal 8 Juli 2016 sampai dengan 
tanggal 28 September 2016. Penulisan dimulai dengan mencari data-data yang 
dibutuhkan dalam penulisan laporan PKL. Kemudian data tersebut diolah dan 










NO Jenis Kegiatan  Waktu Kegiatan 
Desember Januari Febuari Desember 
1 Tahap Persiapan                 
2 Tahap 
Pelaksanaan 




















TINJAUAN UMUM TEMPAT PKL 
Sejarah Perusahaan 
 
  Pada tahun 1985 didirikan  PT Asuransi Ekspor Indonesia (Persero), berdasarkan 
Peraturan Pemerintah No. 20 Tahun 1983. Perseroan bergerak di bidang asuransi untuk 
mendukung pengembangan ekspor non-migas. 
  Pada tahun 2002 seiring dengan perkembangan dan dinamika bisnis, PT Asuransi 
Ekspor Indonesia (Persero), membangun indetitas korporasi baru dengan perubahan logo 
perusahaan dan pembangunan kultur perusahaan yang siap menghadapi tantangan dan 
persaingan yang semakin ketat. 
  Pada tahun 2013 Kementerian BUMN menyiapkan perusahaan Reasuransi Nasional 
untuk mengatasi tingginya pembayaran premi reasuransi ke perusahaan luar negeri. PT 
Asuransi Ekspor Indonesia (persero) dipilih untuk menjadi perusahaan reasuransi nasional. 
  Pada tahun 2014 terjadi perubahan nama PT Asuransi Ekspor Indonesia (Persero) 
menjadi PT Asei Reasuransi Indonesia (Persero), disingkat Asei Re. Seiring dengan 
perubahaan nama perusahaan tersebut juga perubahan logo baru  Asei Re. 
  PT Asei Reasuransi Indonesia (Persero) mendirikan anak perusahaan PT Asuransi Asei 
Indonesia untuk melaksanakan bisnis asuransi dan Penjaminan yang selama ini dijalankan 
Asuransi Asei pada 9 Oktober 2014 berdasarkan Akte Pendirian Perusahaan Nomor 08 yang 
dibuat oleh dan di hadapan Notaris Marthin Aliunir, SH dan memperoleh Keputusan Menteri 
Hukum dan HAM RI melalui Surat Keputusan Nomor AHU-29156.40.10.2014 tertanggal 13 
Oktober 2014 serta Surat Ijin Usaha Asuransi dari Otoritas Jasa Keuangan (OJK) Nomor KEP-
121/D.05/2014 tanggal 21 Oktober 2014. 
OJK memberikan ijin pengalihan portofolio Bisnis Direct dan Reasuransi PT Asei Re kepada 
PT Asuransi Asei Indonesia, dan pada 17 Desember 2014 spin off mendapat persetujuan efektif 
dari RUPS PT Asei Re.  
Pada tahun 2015 PT Asei Reasuransi Indonesia (Persero) berubah nama menjadi PT 
Reasuransi Indonesia (Persero) atau disingkat Indonesia Re. 
Aspek Pemasaran : 
- Asuransi Ekspor (AE) 
- Asuransi Kredit dan penjaminan Kredit (AK) 
- Suretyship (SS) 
-Asuransi Umum (AU) 
-Asuransi Syariah 
Visi Perusahaan  
 
 
Menjadi perusahaan keuangan yang terkemuka dan terpercaya di Indonesia melalui layanan 
terintegrasi berbasis teknologi  
Misi Perusahaan  
1. Berkomitmen tinggi dalam memberikan  pelayanan prima serta bernilai tambah pada 
stakeholder melalui inovasi produk dan pengembangan teknologi informasi yang 
berkesinambungan. 
2. Memperoleh hasil underwriting yang terus meningkat melalui asuransi keuangan, 
asuransi umum ,asuransi syariah  
3. Meningkatkan kompetensi dan produktivitas sumber daya  manusia yang profesional 
secara berkelanjutan   
Prinsip - prinsip 
1. Insurable Interest 
Insurable interest berarti bahwa agar tertanggung dapat membeli polis asuransi, dia 
harus memiliki kepemilikan atau kepentingan keuangan dalam apa pun yang ingin 
diasuransikanPrinsip ini ditujukan untuk menjaga agar orang yang membeli polis asuransi tidak 
melakukan klaim atas sesuatu yang tidak mereka miliki atau tidak secara langsung 
mempengaruhi mereka.Contohnya , Anda tidak dapat membeli polis asuransi atas Candi 
Borobudur kecuali Anda memiliki kepemilikan atau mengalami kerugian secara fisik atau 
finansial akibat struktur candi. 
2. Indemnity 
Indemnity atau ganti rugi didefinisikan sebagai mengkompensasi seseorang atas 
kerugian yang diderita.Ganti rugi dalam asuransi berarti bahwa suatu polis melindungi Anda 
dari kerugian yang terjadi atas sesuatu yang diasuransikan. Contoh terbaik adalah asuransi 
 
 
mobil. Jika seseorang mengalami kecelakaan mobil, dia akan mendapatkan kompensasi atas 
kerugian akibat kecelakaan tersebut. 
 
3. Uberrimae Fidei 
Uberrimae fidei atau utmost good faith (itikad baik) berarti bahwa perusahaan asuransi 
bergantung pada tertanggung untuk mengungkapkan informasi yang relevan tentang dirinya 
atau atas apa pun yang diasuransikan.Jika ingin mendapatkan asuransi kesehatan, itikad baik 
berarti bahwa Anda harus mengungkapkan kondisi kesehatan yang sebenarnya termasuk 
kondisi yang sudah ada sebelumnya. 
4. Subrogation 
Subrogation adalah hak perusahaan asuransi untuk mengambil tindakan terhadap 
pihak-pihak yang mungkin telah menyebabkan klaim terhadap asuransi Anda.Sebagai contoh, 
jika seseorang terlibat dalam kecelakaan mobil yang bukan disebabkan oleh orang tersebut, 
perusahaan asuransi memiliki hak untuk mendapatkan ganti rugi dari orang yang menyebabkan 
kecelakaan atau perusahaan asuransinya.Hal ini memungkinkan perusahaan asuransi untuk 
membayar kerugian akibat klaim yang bukan merupakan tanggung jawab tertanggung. 
5. Contingency Insurance 
Contingency insurance pada dasarnya adalah polis atas skenario terburuk.Contohnya, 
Anda akan mengekspor barang ke pembeli di negara lain. Saat barang dalam kondisi rusak atau 
hilang ketika diterima pembeli, dan pembeli menolak untuk menerima pengiriman, Anda dapat 
mengajukan klaim melalui contingency policy Anda. 
6. Proximate Cause 
Proximate cause pada dasarnya adalah asuransi yang mengganti kerugian yang pada 
jenis asuransi lain tidak diganti.Sebagai contoh, asumsikan bahwa truk yang membawa tiga ton 
baju koko untuk persiapan lebaran mengalami kecelakaan.Kecelakaan itu tidak parah, dan 
 
 
barang tidak rusak, tapi menyebabkan mereka tiba seminggu setelah lebaran sehingga 
merugikan pengecer.Karena barang tidak rusak saat sampai ke pengecer, maka klaim tidak bisa 
diajukan atas jenis polis standar. 
Polis asuransi yang meliputi proximate cause memungkinkan pengecer untuk mendapatkan 
penggantian atas kerugian yang terjadi.Pakar Asuransi - Sistem pemasaran Asuransi AXA 
Mandiri untuk meningkatkan premi : Pelaku asuransi jiwa makin bergairah memanfaatkan 
segala jalur distribusi demi mengerek premi mereka. Lihat saja AXA Mandiri Financial 
Service (AXA Mandiri), mulai serius menggarap jalur pemasaran lewat telepon ini dengan 
mendirikan telemarketing centre. Padahal sebelumnya, asuransi patungan AXA dan Bank 
Mandiri ini terkenal dengan jalur pemasaran asuransi melalui bank (bancassurance). 
Menurut Jon Sandham, Presiden Direktur AXA Mandiri, telemarketing merupakan 
salah jalur alternatif yang berkontribusi positif. Terbukti, sampai akhir September 
berkontribusi hingga Rp 293,4 miliar atau 16,5% dari total premi baru yang mereka kantongi. 
Angka tersebut tumbuh 21% dibandingkan periode sama tahun lalu. "Makanya,  kami 
optimistis dengan potensi pertumbuhan telemarketing," ujarnya pekan lalu. Telemarketing 
dapat menjangkau nasabah lebih luas dan efisien. Nasabah bisa mendapatkan info atau 
membeli produk asuransi melalui telepon. Hal ini sesuai karakter nasabah di kota-kota besar 
yang sibuk bekerja, sehingga tidak perlu datang ke kantor perusahaan asuransi. Untuk 
mengerek kontribusi dari jalur ini, AXA Mandiri mengandalkan sebanyak 510 telesales officer. 
 
 Direktur AXA Mandiri, menyampaikan  banyak perusahaan semakin meminati jalur 
telemarketing karena tepat sasaran. Mayoritas produk yang ditawarkan adalah asuransi 
 
 
tradisional. Dengan begitu nasabah tidak ribet saat mendapat penawaran. "Kebanyakan 
asuransi term life dan proteksi," ungkap Rudy. 
Tugas dari seorang broker asuransi 
Kalau selama ini Anda sudah tak asing dengan profesi agen asuransi, ternyata ada broker atau 
pialang asuransi, yang dapat membantu urusan asuransi Anda.  
banyak orang mengaku sulit, bahkan merasa telah salah membeli asuransi. Di saat perusahaan 
asuransi semakin canggih, lengkap dengan terminologi yang sulit dipahami, konsumen 
asuransi justru tetap awam.  
“Broker asuransi berada di pihak nasabah dan bertugas untuk mendesain polis sesuai 
kebutuhan nasabah, menghitung jaminan, mencari perusahaan asuransi terbaik dan premi 
termurah, bahkan sampai berhadapan dan bernegosiasi dengan adjuster dari perusahaan 
asuransi saat klaim terjadi,” jelas Freddy Pieloor, CFP, sekretaris jenderal Asosiasi Broker 
Asuransi dan Reasuransi Indonesia (ABAI).  
Peran broker asuransi menjadi semakin penting karena berdasarkan pengamatan, 
perilaku nasabah asuransi di Indonesia terbilang negatif. “Nasabah kebanyakan buta asuransi 
dan sibuk dengan aktivitas utama, tidak teliti dan kurang minat membaca polis – bahkan 
cenderung mispersepsi, serta membeli asuransi karena terpaksa bukan kesadaran, Belum lagi 
kebiasaan mencari premi yang termurah, tanpa memahami mengapa premi itu murah.” 
Untuk dapat memanfaatkan jasa broker asuransi, sebaiknya Anda datang dengan 
membawa berbagai keperluan asuransi sekaligus, seperti jiwa, kesehatan, properti, mobil dan 
sebagainya. Dengan demikian, broker asuransi dapat merancang dengan tepat sesuai keinginan 
dan kebutuhan Anda. (Antono Purnomo). 
 
 
  Broker Asuransi adalah suatu badan hukum yang dibentuk dalam rangka memenuhi 
kebutuhan masyarakat akan suatu badan yang dapat membantu mereka dalam membeli produk 
asuransi dan mendampingi pada saat terjadi klaim, dimana masyarakat tertanggung sangat 
awam dengan kondisi dan persyaratan polis asuransi dan disisi lain pihak Perusahaan Asuransi 
sangatlah paham.  
  Sehingga Pemerintah merasa perlu untuk membentuk Broker melalui peraturan yaitu 
Undang undang Asuransi No. 2 tahun 1992, dengan tujuan melindungi kepentingan masyarakat 
luas. Fungsi dan peranan Broker di belahan dunia lain sudah sangat berkembang dan hampir 
seluruh transaksi asuransi melalui Broker.  
  Broker Asuransi atau Pialang, dibentuk dalam badan Hukum dan harus memiliki ijin 
dari Departemen Keuangan dengan Persyaratan cukup ketat dan diatur secara jelas dalam UU 
No. 2 tahun 1992, Peraturan Pemerintah No. 73 tahun 1992 dan Keputusan Menteri Keuangan 
R.I. No. 226/KMK.0171993.  
 
UU No. 2 Tahun 1992 
- Ps. 1 ayat 8 : Pialang Asuransi adalah perusahaan yang memberikan jasa keperantaraan 
dalam penutupan Asuransi dan penanganan penyelesaian ganti rugi dengan bertindak untuk 
kepentingan tertanggung 
- Pasal 5 ayat 1 : Perusahaan Pialang Asuransi hanya dapat menyelenggarakan usaha dengan 
bertindak mewakili Tertanggung dalam rangka transaksi yang berkaitan dengan kontrak 
Asuransi 
- Pasal 13 ayat 1 : Perusahaan Pialang Asuransi dilarang menempatkan penutupan Asuransi 
kepada perusahaan Asuransi yang merupakan Afiliasi dari Perusahaan Pialang Asuransi 
 
 
yang bersangkutan, kecuali calon Tertanggung telah diberitahu terlebih dahulu secara 
tertulis dan menyetujui mengenai adanya Afiliasi tersebut. (Anti Monopoli). 
Peraturan Lain 
  Peraturan Pemerintah No. 73 tahun 1992, Pasal 24 ayat1 menegaskan Pialang Asuransi 
wajib menjelaskan secara benar kepada Tertanggung tentang ketentuan isi polis termasuk hak 
dan kewajiban Tertanggung 
 
Keputusan Men.Keu. R.I. No. 226/KMK.017/ 1993, mempersyaratkan dalam pembentukan 
Broker harus memenuhi kualifikasi Tenaga Ahli, Penyelenggaran Usaha, Laporan 
Pemeriksaan 
 
Peraturan Pemerintah No. 63 tahun 1999 menegaskan Perusahaan Pialang Asuransi harus 
memiliki Polis Professional Indemnity / Liability 
 
2.       PIALANG ASURANSI (BROKER). 
 
-.  Definisi PIALANG ASURANSI (BROKER) à Ps. 1 UU No. 2 thn 1992 
adalah Perusahaan yang memberikan jasa keperantaraan dalam penutupan asuransi dan 
penanganan penyelesaian ganti-rugi asuransi dengan bertindak untuk kepen-tingan 
Tertanggung. 
 
Perbedaan antara AGEN ASURANSI dengan PIALANG ASURANSI : 
AGEN  ASURANSI PIALANG  ASURANSI 
 
 
.       Dalam bertindak untuk dan 
atas nama Penanggung 
Dalam usaha Pialang Asuransi yang 
memberikan keperantaraan dalam 
penutupan asuransi dan penanganan 
penyelesaian ganti-rugi asuransi dengan 
bertindak untuk kepentingan Tertanggung. 
 
      Dalam ruang lingkup hanya dapat 
memberikan jasa pemasaran 
asuransi bagi satu Perush. 
Asuransi yang memiliki izin 
Usaha dari Menteri. 
 
Ruang lingkup Pialang Asuransi hanya 
dapat menyelenggarakan usaha dgn 
bertindak mewakili Tertanggung dalam 
rangka transaksi yang berkaitan dengan 
kontrak asuransi. 
 
.       Dalam pembinaan & penga-
wasan, dilarang bertindak sebagai 
Agen dari Perusahaan Asuransi 
yang tidak mempunyai Izin Usaha 
Dalam pembinaan & pengawasan dilarang 
menempatkan penutupan asuransi kepada 
suatu Perusahaan Asuransi yang merupakan 
afiliasi dari Perusahaan Pialang Asuransi 
yang bersangkutan, kecuali calon Tertang-
gung mengetahui atau menunjuk. 
 
.       Segala tindakannya menjadi 
tanggung jawab Penang-gung 
Dilarang menempatkan penutupan asuransi 
kepada Perusahaan Asuransi yang tidak 






Asuransi Rekayasa a/ salah bentuk asuransi yang memberikan pertanggungan atas 
resiko kehilangan atau  kerusakan terhadap obyek yang di pertanggungkan (biasanya terkait 
degan kontruksi : material : peralatan : mesin-mesin) selama masa kontruksi atau pemasangan 
mesin terhadap resiko kehilangan atau kerusakan yang tidak terduga, bersifat tiba-tiba dan 
merupakan suatu kecelakaan . Asuransi kecelakaan di bagi menjadi  2 (dua) kelompok besar 
yaitu engineering proyek dan asuransi engneering non proyek  (asuransi penjaminan proyek 
contohnya : jembatan) 
Marine Hield & Marine Cargo (asuransi penjaminan kapal dan muatannya) 
Asuransi Ekspor 
- OIL (asuransi penjaminan minyak non migas ) 
Perjanijian kontrak di lakukan setelah 30 hari 
ECI (Ekspor Credit Insurence)  
B/L terdapat ada tanggal dan waktu perjanjian polis 
Overdue (Terjadinya keterlambatan pembayaran/gagal bayar) 
Penjaminan adalah suatu kontrak antara pihak penanggung dan pihak tertanggung. 
Jaminan uang muka : seorang kontrakan yang belum mempunyai modal dari 
kontraktor . 
Jaminan pelaksanaan : bila dimana seorang kontraktor tidak menyelesaikan 
proyeknya dengan tidak waktu, itu bisa di klaim pada pihak penanggung untuk  
bisa di cairkan. 
 
 
Asuransi jiwa : bila mana premi sudah masuk pada asuransi dan jika seseorang itu tidak 
terjadi apa-apa maka premi sudah masuk tidak ada uang kembali. 
Sistem Pemasaran dalam asuransi 
Di bagi menjadi 2 : 
1. Direct (Langsung) agen suransi 
2. Indirect (Tidak Langsung) Broker 
Broker yang sering di pakai dengan perusahaan asei : 
1. PT. Sarana  
2. PT. AA pialang  
3. PT. Willis  
4. PT. Willians 
5. KBRU Insurence 
Dalam sistem bagi hasil 20% untuk broker  
Asei lebih banyak produk dan memiliki ciri khas ekspor dan impor 
Asuransi kredit adalah suatu produk yang menanggung resiko kemacetan pembayaran dalam 
suatu bank misal  
The darktable suatu kejadian yg di tanggung untuk pihak yang tertanggung. 
Dalam hasil dari pihak tertanggung dan  penanggung untuk mencapai kesepakatan penjaminan. 
 
Pertanyaan : Tata alur proses pemasaran  
 
 
1. jelaskan struktur dan mekanisme tata kelola perusahaan ? 
Jawaban : kalo di pusat sebagai pembuka untuk melakukan peluang, kalo kantor pemasaran 
bekerjasama dengan pihak agen , adapun pihak luar dan dalam, seperti di jambi ada kantor 
pemasaran kantor asei.  
Adapun  kelas kantor pemasaran tergantung kelas – kelas nya 
ada kelas utama = kelas pusat tidak seperti pusat kuningan 2. fungsi  dari kantor 
pemasaran di tiap daerah ? 
- Setiap kantor cabang bisa saja menjadi kantor pemasaran  
- bedanya tidak bisa menerbitkan polis 
- fungsi utama kantor pemasaran adalah hanya untuk menawarkan produk  
3. bagaimana cara broker menawarkan produk produk asuransi kepada calon  
tertanggung ? 
Jawaban : surat penawaran  lewat broker kalo bisnis untuk kelola, di kasih ke bagian 
underwriteng, setelah ke underwriter lalu di kasih lagi pihak marketing untuk dikasih ke 
pihak broker, tergantung kebijakan pusat. Tapi jika ada permintaan dari pihak tertanggung itu 
bisa di negosiasi dari beberapa divisi. 
4. Jelaskan  yang di maksud dengan surytyship (penjaminan) ? 
Jawaban : penyesuaian dari sebuah perjanjian/kontrak. Dan ada beberpaa pasal untuk 
menjamin dari sebuah kontrak. Sertifikat penjaminan, obligi  
bank garansi = langsung cair 
condisional = surtyship 
uncondisional = bank garansi 
 
 
5.. Bagaimana cara kantor cabang untuk melakukan penetrasi pasar semaksimal 
mungkin ? 
Jawaban : melihat potensi dari produk – produk. Produk yang di sering di pakai  
      dari produk syaria ada rifa nya, ada uang kembali  
Perusarahaan reasuransi perusahaan asuransi yang di asuransikan  
nama induk = Pt. Indonesia rei 
Treaty (kontrak) = 
fakultatif = case by case, kalo untuk bisnis yang bagus (priode mengikuti jangka waktu atau 
paertanggungan, penutupan misal prode 1 tahun)  





















































Praktikan   
 
 
C. Kegiatan Umum Perusahaan  
Sistem Pemasaran Asuransi 
Dalam suatu Perusahaan Asuransi sebagai Penanggung risiko, secara umum pembagian 
tugas, wewenang dan tanggung-jawab para fungsionarisnya dalam struktur Organisasi, 
dengan pembagian pokok sebagai berikut :  
A. bagian Pemasaran atau Marketing 
B. bagian Tehnik atau Underwriting 
C. bagian Keuangan dan Umum (Finance & General Affair) 
 
A. BAGIAN PEMASARAN (MARKETING): 
 
-.    SURAT PERMOHONAN PENUTUPAN ASURANSI (S.P.P.A.) 
suatu dokumen yang disiapkan oleh Asuradur untuk digunakan oleh calon tertanggung 
bila ingin mengajukan suatu penutupan asuransi. 
Dalam dokumen ini calon Tertanggung diharuskan memberikan berbagai informasi yang pada 
umumnya merupakan fakta-fakta penting (Material Fact) tentang objek pertanggungan yang 
diperlukan oleh Asuradur dalam proses Akseptasi. 
Kebenaran dan kelengkapan pengisian suatu SPPA da[pat merupakan suatu ukuran 
dipenuhinya prinsip “Duty of Disclosure” yang merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari 
prinsip Utmost good Faith. 
Dalam sebagian besar polispun dinyatakan dengan tegas bahwa SPPA tersebut adalah dasar 
dan merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari POLIS. 
-.   5(lima) Pertanyaan Umum yang lazim terdapat dalam S.P.P.A., adalah 
 
 
1. Berkaitan dengan calon Tertanggung sendiri, antara lain : Nama, Assesment, Moral Hazard, 
Kebiasaan Umum, Latar belakang budaya dll. 
2. Alamat calon Tertanggung – Status sosial : Keadaan umum lokasi. 
3. Lokasi Risiko – bila tidak sama dengan alamat calon Tertanggung: Keadaan lingkungan, 
Kepadatan daerah (Fire Insc.), Kepadatan Lalu-lintas (Motor car insc.), dll. 
4.  Latar belakang profesi – suatu profesi bisa mempunyai tingkat bahaya inherent terhadap 
suatu kejadian klaim baik mengenai Frequency maupun Severity -nya. 
5.Pengalaman kerugian dimasa lalu : Kapan,  penyebab kerugian, besarnya kerugian, tindakan 















PELAKSANAAN PRAKTIK KERJA LAPANGAN 
A. Bidang Kerja 
Menerima purchase order  
Pada tahap ini PO atau purchase order dipisahhkan berdasarkan asal PO tersebut apakah 
dari Agen , Broker , Ataupun konsumen langsung  Sistem pemasaran dalam asuransi dapat 
dilakukan dengan cara-cara sebagai berikut 
a.  Langsung dengan Tertanggung (Direct to Insured) 
b.  Melalui Agen atau Pialang Asuransi (Agent or Broker) 
c.  Pemasaran langsung dengan calon tertanggung. 
Dalam hal ini Penangung berhubungan langsung dengan calon Tertanggung, tanpa melalui 
perantara (Agen ataupun Pialang Asuransi (Broker). 
Dalam hal ini pihak Tertanggung wajib mengisi dengan sejujur-jujurnya atas fakta-fakta 
penting (material Facts) pada formulir Surat Permohonan Penuntupan Asuransi. 
Dalam Hal ini marketing bertugas sebagai pencari konsumen sekaligus pengolah data yang ada 
dan disampaikan kepada  bagian underwriter untuk selanjutnya dilakukan survey  
 
 
Beberapa Tahapan yang dikerjakan Oleh bagian marketing di 
PT.Asuransi Asei : 
1.  Permohonan penutupan asuransi oleh Nasabah, Agen ,dan Broker 
 
 
Nasabah di sini ada dua macam, yaitu nasabah baru dan nasabah perpanjangan. Nasabah 
baru pun ada dua macam, yaitu nasabah yang langsung menghubungi marketing untuk 
penutupan asuransi dan nasabah yang menutup asuransi melalui perantaraan agen. 
2.  Pembuatan surat permohonan pentutupan asuransi (SPPA) 
SPPA ini sebenarnya adalah surat yang dibuat oleh nasabah atau calon tertanggung itu 
sendiri. Para prakteknya, SPPA ini dibuat sendiri oleh marketing. Calon tertanggung 
cukup menyediakan data-data yang dibutuhkan oleh underwriter untuk dianalisa apakah 
akan diterima atau ditolak. 
3.   Mengumpulkan data-data 
Underwriter membutuhkan data-data yang digunakan untuk menilai risiko atas obyek 
pertanggungan yang diajukan oleh calon tertanggung untuk selanjutnya diterima 
ataupun ditolak. Marketing harus memastikan bahwa data-data tersebut ada. Karenanya, 
bagian marketing atau agen harus benar-benar tahu data-data yang dibutuhkan 
divisi underwriting. 
4.  Menginput data nasabah ke program 
Berdasarkan peraturan menteri keuangan RI tentang Know Your Customer, perusahaan 
asuransi harus mengetahui benar-benar siapa nasabah kita. Karena itu, marketing tidak 
boleh lupa untuk mencatat data tertanggung di program komputer yang sudah ada atau 
di buku khusus. Biasanya, ID Customer atau nomer customer ini didapat dari proses 
tersebut.  
5.   Mencatat di buku register 
 
 
Sebelum SPPA dan data-data diajukan ke bagian underwriting, marketing harus 
mencatat terlebih dahulu di buku register. Ini dilakukan agar pembukuan teratur dan 
memudahkan marketing melakukan tugasnya. 
6.   Menyerahkan berkas SPPA dan buku register kepada bagian 
underwriting 
Setelah mencatat di buku register, marketing menyerahkan berkas SPPA dan buku 
register kepada bagian underwriting untuk diperiksa dan kemudian diterbitkan polis 
(jika layak diterbitkan) 
A. Kendala yang di Hadapi 
1. Sistem aplikasi Spreedsheet milik perusahaan terkadang eror dikarenakan jumlah akun 
yang log in melebihi kapasitas dan mesin print yang sedikit sehingga menghambat 
proses penginputan purchase order  
2. Tingkat kedisiplinan yang rendah dikarenakan kantor cabang dan kepala cabang jarang 
hadir ke kantor karena jadwal rapat diluar yang  padat sehingga membuat praktikan 
bingung  
B. Cara Mengatasi Kendala 
1. Menurut teori : 
Menurut Hamalik mengungkapkan bahwa “Sarana dan prasarana adalah semua bentuk 
perantara yang dipakai  orang untuk menyebar ide ,sehingga ide tersebut bisa sampai pada 
penerima” 1  
Menurut Soepartono mengungkapkan bahwa “Sarana dan prasarana adalah suatu kegiatan 
yang dimanfaatkan dalam melaksanakan pendidikan jasmani yang meliputi lapangan dan 
bangunan berserta perlengkapan untuk melaksanakan proses bekerja”  2 
 
 
Jadi menurut pendapat saya perusahaan atau kantor pusat seharusnya menambahkan dan 
memperbaikan sarana dan prasarana yang belum lengkap agar terciptanya kerja yang nyaman 
sehingga menghasilkan pekerjaanyang memuaskan pula karena sesuai dengan teori menurut 
hamalik sarana dan prasarana adalah perantara yang dipakai untuk menyampaikan ide apabila 




















1 Wiryanto. Manajemen Resiko( Jakarta, Grasindo, 2004), hal. 6 
2Gary Dessler. Manajemen Sumber daya manusia , 2007, hal.101  
 
 
2. Menurut teori : 
Menurut Veitzal Rivai mengungkapkan bahwa : 
Disiplin kerja adalah suatu alat yang digunakan oleh para menajer untuk berkomunikasi 
dengan para karyawan agar mereka bersedia untuk mengubah suatu perilaku serta 
sebagai suatu upaya untuk meningkatkan kesadaran dan kesediaan seseorang menaati 
semua peraturan perusahaan dan norma sosial yang berlaku. 3 
Menurut Gozali saydam menjelaskan bahwa “Kedisiplinan adalah sikap 
kesediaan  dan kerelaan seseorang untuk mematuhi dan mentaati segala norma – norma 
peraturan yang berlaku di sekitarnya”. 4 
 Jadi menurut pendapat saya seharusnya diadakan lomba antar pegawai tentang 
kedisiplinan karena menurut para pegawai perusahaan hanya menuntut pekerjaan yang cepat 










3.Donni Juni Priansana,  Manajemen Resiko efektif,efisien dan profesional, (Bandung:Alfabeet 2013) hal. 16 






Praktik Kerja Lapangan (PKL) merupakan salah satu program yang dapat memberikan 
gambaran dunia kerja bagi mahasiswa, dimana mahasiswa diberikan tanggung jawab 
menyelesaikan pekerjaan di perusahaan atau instansi tempat mahasiswa melakukan PKL, 
selain itu mahasiswa dapat menerapkan teori yang telah didapatkan di kelas ke dalam 
penyelesaian pekerjaan. 
Selama menjalani masa PKL tersebut, Praktikan memperoleh banyak pengetahuan dan 
wawasan yang berkaitan dengan perpajakan. Berikut adalah hasil yang diperoleh Praktikan 
dari kegiatan Praktik Kerja Lapangan di Kantor PT.Asuransi Asei : 
1. Praktikan dapat mengetahui secara langsung penerapan tugas marketing asuransi 
diperusahaan yang dipelajari selama dibangku kuliah. 
2. Praktikan dapat mendapatkan wawasan mengenai alur untuk mengolah data asuransi. 
3. Praktikan mendapatkan pengalaman dan pemahaman tentang lingkungan kerja, 
bagaimana bekerja sama dengan tim dan besosialisasi dengan staf yang ada didalam 
lingkungan kerja. 
4. Praktikan dapat belajar untuk lebih bertanggung jawab dan berdisiplin tinggi atas 
setiap pekerjaan yang diberikan. 
5.  Praktikan dapat mengamalkan salah satu Tri Dharma Perguruan Tinggi yakni 
pengabdian masyarakat dengan mengamalkan ilmu yang telah dipelajari di bangku 




Berdasarkan pengalaman yang telah praktikan peroleh selama melaksanakan PKL, 
maka praktikan ingin  memberikan saran yang diharapkan dapat  berguna  bagi  semua 
pihak supaya  dapat melaksanakan PKL yang jauh lebih baik di kemudian hari. Adapun 
saran - saran yang diberikan praktikan ialah sebagai berikut : 
Bagi Mahasiswa: 
1. Sebelum menentukan tempat PKL, mahasiswa sebaiknya banyak bertanya pada senior 
mengenai kondisi tempat dan pekerjaan yang didapatkan nanti. 
2. Mahasiswa mengurus berkas administrasi dari jauh-jauh hari, untuk menghindari 
terjadinya hal-hal yang tidak diinginkan. 
3. Mahasiswa menjelaskan kepada pembimbing PKL di perusahaan atau instansi yang 
dipilih mengenai latar belakang pendidikannya (asal jurusan), sehingga dapat 
ditempatkan sesuai dengan bidangnya. Hal ini juga menunjukkan bahwa mahasiswa 
tersebut sudah memiliki visi yang jelas ketika akan melaksanakan PKL. 
4. Mahasiswa sebaiknya bertanya apabila ada pekerjaan yang kurang dipahami. 
 
Bagi Universitas : 
1. Senantiasa menjalin hubungan baik dengan berbagai institusi, lembaga, maupun 
perusahaan yang berpotensi mengembangkan pengetahuan dan wawasan mahasiswa 
yang akan melaksanakan Praktik Kerja Lapangan. 
2. Meningkatkan kualitas pelayanan akademik secara menyeluruh, khususnya pada tahap 
persiapan PKL. 
 
Bagi Perusahaan atau Instansi: 
 
 
1. Meningkatkan nilai integritas baik pada sesama pegawai, satuan kerja, lingkungan, 
serta masyarakat sekitar instansi. 
2. Meningkatkan kualitas pelayanan kepada masyarakat, khususnya wajib pajak. 
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Kegiatan Selama PKL 
No Hari / Tanggal Aktivitas Pembimbing 
1 Senin / 9-01-2017 -Bertemu dengan ibu Deswita kepala 
bagian HRD 
- Bertemu dengan bapak Yadi kepala 
bagian pemasaran  
-Bertemu dengan bapak Setiyadi kepala 
cabang PT.Asuransi Asei jakarta 3 
Bpk. Yadi 
2 Selasa / 10-01-2017 Pembelajaran tentang perusahaan asei 
dan produk apa saja yang dijual  
Bpk. Yadi 
3 Rabu / 11-01-2017 Pembelajaran tentang cara kerja 
perusahaan dan skema cara konsumen 
mengklaim asuransi 
Bpk. Yadi 
4 Kamis /12-01-2017 Pelatihan kerja pada bagian pemasaran  Bpk. Yadi 
5 Jumat/ 13-01-2017 Pelatihan kerja pada bagian pemasaran Bpk. Yadi 
6 Senin / 16-01-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
7 Selasa / 17-01-2017 Mengikuti bapak yadi datang ke broker 
dan mengikuti seluruh alur proses 
asuransi  
Bpk. Yadi 
8 Rabu / 18-01-2017 Merapihkan data yang ada dan 
memberikan kepada bagian underwriting 
untuk diadakannya survey  
Bpk. Yadi 
9 Kamis /19-01-2017 Menghitung jumlah polis yang  harus 
dibayar konsumen dengan rumus yang 
sudah ditentutkan perusahaan 
Bpk. Yadi 
10 Jumat/ 20-01-2017 Memilah data yang sekiranya pantas 
untuk di approve dan apabila  tidak akan 
dibicarakan pada rapat dengan 
perusahaan asuransi lain 
Bpk. Yadi 
11 Senin / 23-01-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
12 Selasa / 24-01-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
13 Rabu / 25-01-2017 Mengantarkan surat dan Mengambil 
purchase order dari broker  
Bpk. Yadi 
14 Kamis /26-01-2017 Penjelasan tentang produk asuransi 
PT.Asei dan pembelajaran mengenai 
asuransi dari bagian marketing 
Bpk. Yadi 
15 Jumat/ 27-01-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
16 Senin / 30-01-2017 Merekap data purchase order dan 





17 Selasa / 31-01-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
18 Rabu / 1-02-2017 Menghitung jumlah polis yang  harus 
dibayar konsumen dengan rumus yang 
sudah ditentutkan perusahaan 
Bpk. Yadi 
19 Kamis /2-02-2017 Merapihkan data yang ada dan 
memberikan kepada bagian underwriting 
untuk diadakannya survey 
Bpk. Yadi 
20 Jumat/ 3-02-2017 Mengikuti bapak yadi datang ke broker 
dan mengikuti seluruh alur proses 
asuransi 
Bpk. Yadi 
21 Senin / 6-02-2017 Merapihkan data yang ada dan 
memberikan kepada bagian underwriting 
untuk diadakannya survey 
Bpk. Yadi 
22 Selasa / 7-02-2017 Penjelasan tentang produk asuransi 
PT.Asei dan pembelajaran mengenai 
asuransi dari bagian marketing 
Bpk. Yadi 
23 Rabu / 8-02-2017  Bpk. Yadi 
24 Kamis /9-02-2017 Merekap data purchase order dan 
memasuka pada aplikasi yang disediakan 
perusahaan 
Bpk. Yadi 
25 Jumat/ 10-02-2017 -Membantu penerimaan konsumen 
langsung 
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